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RESUMEN

La mezcla promocional forma parte importante en las
organizaciones que no solo buscan vender, sino también posicionarse
como las mejores en el mercado. Por ello, si no se realiza una adecuada
Mezcla Promocional es muy dificil captar la atencion del cliente. En tal
sentido, en el presente trabajo se realiz6 un analisis sobre la mezcla
promocional y el nivel de ventas en Ié empresa Peru Burger, esta
empresa viene realizando un uso deficiente de los elementos de la
mezcla promocional porque el administrador trabaja de manera empirica
y deja de lado a las teorias que sefialan que con la combinacion de una
excelente mezcla promocional las empresas podran ocupar un buen
posicionamiento en el mercado y lograr mayor captacién de los clientes.

Para ello se realizd una investigacion de campo a nivel
descriptivo/correlacional, que consistié en identificar una determinada
muestra, en este caso fue la empresa de comida rapida “Pert Burger” y
se describié la relacibn que existe entre la variable independiente
(Mezcla Promocional) con la variable dependiente (Nivel de Ventas)
aplicando entrevista al administrador de la empresa y cuestionarios a los
trabajadores.

Este estudio fue sop_ortado con los aspectos tedricos
relacionados con la mezcla promocional, basada en la recopilacion de
informacién a través de consultas bibliograficas, materiales impresos e
internet. Este estudio permiti6 determinar que la empresa no utiliza de

manera adecuada los elementos de la mezcla promocional siendo estos
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de gran importancia para tener un alto nivel de ventas que es lo que
busca toda empresa.
Luego del trabajo de campo se llegb a la conclusion de que la
mezcla promocional se relaciona de manera positiva con el nivel de
ventas en la empresa Perli Burger los cuales estan plasmados en el

capitulo IV.

La mezcla promocional juega un papel de comunicacion de vital
importancia, dandole al ptblico en general, la oportunidad de conocer las
caracteristicas y beneficios de un producto en particular. Con la
combinacién de una excelente mezcla promocional las empresas podran
ocupa‘r un buen posicionamiento en el mercado y lograr mayor captacion

de los clientes.

LAS TESISTAS
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INTRODUCCION

Ponemos a disposicién de los miembros del jurado evaluador, el
presente trabajo de investigacion titulado “LA MEZCLA PROMOCIONAL
Y EL NIVEL DE VENTAS EN LA EMPRESA PERU BURGER E.L.R.L.-

HUANUCO 2014”, para su exhaustiva revision y posterior aprobacion.

Actualmente el mundo empresarial busca adaptarse a los cambios
que se presentan en los nuevos mercados; es por ello que es
necesario la implementacion de la mezcla promocional en las
empresas. Con la combinacion de una excelente mezcla promocional,
donde se ponen en practica la promocidén de ventas, la publicidad, la
venta personal y las relaciones publicas, las empresas podran ocupar
un excelente posicionamiento en el mercado y lograr mayor captacion
de los clientes. Cuando se trata de las empresas de comida rapida (fast
food) estas tienen que enfocarse en aplicar una mezcla promocional
adecuada para mantenerse en los mercados actuales y entrar a nuevos

mercados, por ser esta un ambiente tan competitivo.

En el caso de la EMPRESA PERU BURGER E.I.R.L. ubicada en
Jr. Damaso Beraun N’ 608 - Huanuco, no esta aplicando la mezcla
promocional de manera adecuada, lo cual se puede observar que la
referida empresa no cuenta con suficiente personal para la atenciéon a
sus clientes; por otro lado se observa que carece de publicidad, ya que
solo hace uso de los volantes y paneles publicitarios en su mismo

establecimiento; de igual manera en cuanto a promociones de véentas
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solo realiza ofertas y promociones, mas no la rebaja de precios; por

otra parte no pone énfasis a las relaciones publicas.

El presente trabajo de investigacion es de suma importancia
porque precisa que la empresa debe hacer uso de la mezcla
promocional, el cual es un tema de actualidad y de gran importancia
que permitira a la empresa incrementar sus ventas de manera

sustancial para asi obtener mayores ingresos.

El desarrollo de este trabajo de investigacion consta de cinco

capitulos:

En el capitulo | se considera el problema de investigacion

El capitulo I abarca todo lo relacionado al aspecto teérico y
conceptualizaciones principales, asi como tamb.ién informaciones
generales referentes a la mezcla promocional estudiadas en la
presente investigacion.

El capitulo lll abarca la metodologia de .Ia investigacion en cuanto al
tipo de investigacion, poblacién a estudiar, determinacién de las
muestras, fuentes de datos, técnicas e instrumentos de recoleccién de
datos.

En el capitulo IV se presenta los resultados obtenidos luego de haber
aplicado los instrumentos de recoleccion de datos.

En el capitulo V se expone la discusién de resultados de la presente
investigacion, y por otro lado se describen las conclusiones y

sugerencias.
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Por ultimo se presentan la bibliografia, anexos utilizados para

complementar el presente trabajo.

El presente trabajo de investigacion fue realizado en el afio 2014.

LAS TESISTAS
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CAPITULO |
EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

DESCRIPCION DEL PROBLEMA

McDonald’s es una cadena de restaurantes de comida rapida.
Sus principales productos son las hamburguesas, sandwiches,
patatas fritas, menlUs para el desayuno, refrescos, batidos,
Helados, postres y, recientemente, ensaladas y fruta. En la
mayoria de los restaurantes se han incluido distintas areas con
juegos para nifios. Atiende aproximadamente a 58 millones de
clientes al dia.

Comienza la promociéon de sus productos con una vocacion
hacia el cliente que caracteriza la filosofia de la corporacién, con
una experiencia acumulada en sus 45 afios de trayectoria y la
experiencia que exige administrar 29.000 restaurantes en 120
paises del mundo. El programa total de su mezcla promocional
esta formado por la mezcla especifica de publicidad, promocion de

ventas, relaciones publicas y ventas personales que utiliza la
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compaiiia para alcanzar sus objetivos de mercadotecnia. Se
efectia una publicidad que abarca practicamente todos los medios
posibles, estos son la television, prensa, radio, una direccion en
internet, carteles y anuncios, que resaltan la caracteristica M de la
empresa, conocida en todo el mundo. En esta perspectiva se
incluye la entrega gratuita de una revista informativa que explica la
calidad de los ingredientes que conforman cada producto. Uno de
los aspectos mas relevantes de las promociones de McDonald's,
corresponden a las Promociones de ventas, en las cuales
destacan la venta de los McCombos, que consisten en un paquete
de productos, generalmente constituidos por un sandwich, una
bebida y una porcién de papas fritas, y que tienen un menor precio
que al comprar los productos individualmente. Ademas muchas
veces se incluyen, gratuitamente productos huevos, para que los
consumidores los conozcan. Se incluyen regalos, sobre todo para
los nifios utilizando la llamada Caijita Feliz, que contiene un
McCombo de menor tamafio, con un juguete de regalo, Se
entregan cupones de descuento y para participar en diferentes
concursos y sorteos. No obstante lo -sefialado anteriormente,
McDonald's pone especial atenciéon a este punto, dedicando una
parte importante de sus esfuerzos a tener una buena cadena de
relaciones. Esta inversion ha tenido como objetivo mejorar y

mantener la Imagen de la empresa. Los esfuerzos van dirigidos
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especialmente al sector infantil, para seguir el patron de la
franquicia, ya que son estos los principales consumidores de

McDonald’s y por lo que la empresa mas se interesa.

McDonald's se ha esforzado por tener ganancias en todo el
mundo desde octubre de 2012, en este afio reporté ganancias en
todas las regiones del mundo, incluida la de 2,4% en Estados
Unidos, de 2% en Europa y un incremento de 0,9% en Asia
Pacifico, Medio Oriente y Africa.
(http:/lwww.americaeconomia.com/negociosindustrias/ventas-
de-mcdonalds-crecen-26-nivel-mundial). Consulta realizada
20/08/13

El 11 de junio de 1988 nacié6 Bembos en un local alquilado en
el corazén de Miraflores y comenzaron a trabajar en su objetivo de
preparar la mejor hamburguesa del Perq.

La empresa se encarga de promocionar los productos Un buen
ejemplo es el servicio de celebracion de cumpleéﬁos de reciente
lanzamiento, el cual intenta atraer al publico infantil. Este servicio
incluye Show infantil a cargo de 2 anfitrionas, globos y gorritos
para todos los nifios, entretenidos juegos individuales y stickers
para colocar el nombre de cada nifio; caja para regalos, platos y
cucharitas para la torta, musica divertida con coreografias para
bailar, invitaciones infantiles gratis y &area de cumplearios

especialmente decorada. Sus hamburguesas son las mejores



posicionadas en el mercado, para su publicidad usa los medios
de comunicaciébn masiva que son las emisoras de radio como
PLANETA y STUDIO 92, la television en canales nacionales de
alto rating. Ademas de su pagina web en la que se ofrecen sus
productos e incluso se pueden hacer pedidos por delivery. El
lanzamiento de su pagina Web gracias a una camparia masiva de
publicidad con base en el lema: “Arma tu propio combo via
Internet.” Desarrolla una aplicacion para Facebook donde el
usuario interactiia de manera divertida con el concepto ganando al
final la frase secreta que le permite acceder al Combo
promocional. Esta nueva etapa marca la renovacion del website a
uno aun mas interactivo: la seccién de votacién, donde ademas
podran comentar y conectar con Facebook para promocionar con
sus amigos la nueva Bembos que apoyan. También es importante
para ello apoyar a obras de caridad y realizar concursos donde los
clientes puedan demostrar su talento.

En el 2008 las ventas de Bembos crecieron cerca de 30%,
frente a un mercado de hamburguesas que lo hizo entre 15% a
20%, les permite ostentar hoy una participacion de mercado de
mas del 50% en este rubro, donde compite con franquicias
internacionales, como McDonald’s y Burger King, 40.000 visitas

diarias reciben los 40 locales de Bembos en todo el Pert, segun
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sus estadisticas. De acuerdo con Rubén Mazzini, gerente de

marketing, casi todas ellas se traducen en ventas.

(http:/lelcomercio.pe/economia/negocios/bembos-incrementa-
sus-ventas-afianza-su-internacionalizacion-noticia-290063).

Consuita realizada 25/08/13

La empresa “PERU BURGER’ E.LR.L. ubicado en el Jr.
Damaso Beralin N’ 608 - Huanuco, dedicado a la venta de comida
rapida (fast food), fue creada el 12 de Mayo del 2013 y viene
funcionando hasta la fecha bajo la administraciéon del Sr. Christian
Alcedo Belevan.

Durante el tiempo que viene funcionando esta empresa se ha
estado haciendo uso de la mezcla promocional pero de manera
deficiente, asi como podemos observar, el personal de contacto
con los que cuenta la empresa es limitada ya que solo hay un
mozo el cual tiene que atender a doce mesas, incluso el cajero
realiza las veces de mozo; a comparacion de la empresa
“‘MAYITAS BURGER” dedicada al mismo rubro, la cual cuenta con
cuatro mozos. Asimismo la empresa viene realizando publicidad
pero de manera deficiente, mediante el uso de volantes y posters
en el mismo establecimiento, ya que el administrador considera
mas efectivo este tipo de publicidad y no pone énfasis en el resto

de los medios de comunicacién (televisién, radio, internet,
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periodicos, efc.). Se ha observado que la referida empresa realiza
una sola promocion por mes. Respecto a las relaciones publicas
se ha observado que la empresa utiliza de manera deficiente este
elemento de la mezcla promocional, ya que el administrador
infunde respeto mutuo entre todos los integrantes de la empresa,
mas no toma en cuenta sus opiniones y sugerencias, en cuanto al
cliente no brinda informacion del cémo viene funcionando la
empresa. No apoya proyectos de caridad, no participa en los
eventos de servicios, no patrocina equipos deportivos, etc.
Consecuentemente todos los sintomas mencionados son
generados por el presupuesto restringido y la administracion
deficiente. De seguir administrando de esta manera las ventas
seguiran disminuyendo, consecuentemente tendra una baja
rentabilidad la cual puede ocasionar el quiebre de la empresa.
Lps pronosticos sefialados se podran mejorar materializando el
presente trabajo de investigacion, cuyos resultados permitiran
aumentar las ventas y por ende las utilidades se incrementaran

sustancialmente.
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FORMULACION DEL PROBLEMA

1.2.1. Problema general
¢ Cudl es la relacion entre la mezcla promocional y el nivel de

ventas en la Empresa Peru Burger?

1.2.2. Problemas especificos

a) ¢Cual es la relacién entre el personal de contacto y el nivel
de ventas en la Empresa Peru Burger?

b) ¢Cual es la relacién entre la publicidad y el nivel de ventas
en la Empresa Per( Burger?

c) ¢(Cual es la relacion entre las promociones y el nivel de
ventas en la Empresa Peru Burger?

d) ¢Cual es la relacién entre las relaciones publicas y el nivel de

ventas en la Empresa Perti Burger?

OBJETIVOS

1.3.1. Objetivo general

Determinar la relacion entre la mezcla promocional y el nivel de

ventas en la Empresa Pert Burger.
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1.3.2. Objetivos especificos

a) Determinar la relacion entre el personal de contacto y el
nivel de ventas en la Empresa Per( Burger.
b) Determinar la relacion entre la publicidad y el nivel de

ventas en la empresa Pert Burger.

c) Conocer la relacién entre las promociones y el nivel de

ventas en la Empresa Peru Burger.
d) Conocer la relacién entre las relaciones publicas y el nivel

- de ventas en la Empresa Pert Burger.

HIPOTESIS Y SISTEMA DE HIPOTESIS

1.4.1. Hipotesis General

Hi: La mezcla promocional se relaciona positivamente con el

nivel de ventas en la Empresa Per( Burger.
1.4.2. Hipétesis Especificos

His: El personal de contacto se relaciona positivamente con el

nivel de ventas en la Empresa Pert Burger.

Hi2: La publicidad se relaciona negativamente con el nivel de

ventas en la Empresa Perd Burger.
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His: Las promociones se relacionan positivamente con el nivel

de ventas en la Empresa Peru Burger.

Hia: Las relaciones publicas se relacionan positivamente con el

nivel de ventas en la Empresa Per( Burger.

VARIABLES

Al respecto HERNANDEZ SANPIERE, Roberto y otros.
(2010:79); manifiesta que una variable es un problema que
puede variar (adquirir diversos valores) y cuya variacion es
susceptible de medirse. En el presente trabajo de investigacion
las variables son:

1.5.1 Variable Independiente
La mezcla promocional

1.5.2 Variable Dependiente

Nivel de ventas
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1.6. OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Variable “MEZCLA PROMOCIONAL”
Independiente
Definicion Definicién operacional
conceptual
Técnicas e
Dimensiones Indicadores
instrumentos

Es comunicar, .
a) Venta personal Atencién

informar y persuadir al personalizada.

cliente y otros . -
Television, radio,

interesados sobre @ | o, biicidad periédicos, panel Técnica: Encuesta
empresa, sus publicitario, volantes Instrumento:
internet. i i
productos, y ofertas Cuestionario
etc., para el logro de C) Promocion Ofertas y rebajas de
precios.

los objetivos

organizacionales. d) Relaciones

. Clientes y empleados.
publicas
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Variable “ NIVEL DE VENTAS”
Dependiente

Definicion Definicion operacional
conceptual

Es una magnitud

Dimensiones Indicadores Técnicas e instrumentos
contable que agrega

todos los ingresos

ue una empr
q smpresao | 4 Alto o
Técnica: Revision

unidad contable ha Registro de

. . documental
tenido, con motivo de | b) Medio ventas

. Instrumento: Ficha de
su actividad ordinaria,

. registro
en un periodo de )
C)Bajo

tiempo determinado. .

1.7. JUSTIFICACION E IMPORTANCIA

1.7.1. Justificacion

En el aspecto practico, el presente trabajo de investigacion se
justifica porque contribuy6 en la mejora de la utilizacion de la
mezcla promocional en la empresa Peri Burger para el

incremento de las ventas.

En el aspecto metodoldgico, se justific6 porque mediante este
trabajo de investigacion se pudo sugerir a que se haga un buen

uso de la mezcla promocional.
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En el aspecto social, el presente trabajo de investigacion se
justific6 porque mediante el uso adecuado de la mezcla
promocional el cliente acudi® con mayor frecuencia a la

empresa Pert Burger.

En el aspecto organizacional con el uso adecuado de la

mezcla promocional la empresa Perl Burger incrementd sus

ventas y en consecuencia obtuvo mayores ingresos.
1.7.2. Importancia

El presente trabajo de investigacibn es importante porque
permitié que la empresa haga uso de la mezcla promocional, ya
que es un tema de actualidad y de gran importancia que ayudo
a que la empresa incremente sus ventas de manera sustancial

y con ello obtenga mayores ingresos.
VIABILIDAD

Los aspectos que contribuyeron al desarrollo del presente

trabajo de investigacion se sefalan a continuacion:

v Se contd con la autorizacién verbal del administrador de la
empresa, el sr. Christian ALCEDO BELEVAN para obtener
la informacion necesaria para el desarrollo de nuestro
trabajo de investigacion.

v Se contb con la bibliografia pertinente y actualizada.
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v Se dispuso de los recursos econémicos necesario para
subvencionar el trabajo de investigacion, estos recursos
provinieron de las investigadoras.

v’ Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion se
contd con el potencial humano necesario.

v Las investigadoras dispusieron del tiempo necesario para
desarrollar el presente trabajo de investigacién.

v La empresa esta ubicada en el distrito de Huanuco, donde

tuvimos accesibilidad para realizar el trabajo de campo.

LIMITACIONES

Manejo metodolagico.- Existié cierta dificultad en el manejo
metodolbgico por parte de las investigadoras.

Equipo de ftrabajo.- Existi6 dificultades de coordinacion,
puntualidad entre las investigadoras.

Dichas limitaciones se superaron con la constante revisién
bibliografica y una buena coordinacion por parte de las

Tesistas.
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CAPITULO Ii

MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES

Luego de haber revisado de manera virtual las bibliotecas
internacionales, nacionales y de manera textual las bibliotecas
regionales y locales, se han encontrado trabajos de investigacién
relacionado con el nuestro, los mismos que se detallan a

continuacion:

A nivel internacional

ACUNA Y, Meurys Josefina y RAMOS SANTOYA, José Rafael.
Analisis de las estrategias promocionales implementadas por la
empresa movistar, sucursal Cumana, durante el afio 2010 — fesis
para optar el titulo profesional de Licenciado en Administracion.
UNIVERSIDAD DE ORIENTE Cumana Venezuela 2011. Los

tesistas llegaron a las siguientes conclusiones:

v" Movistar aplica promociones de ventas a través de un

conjunto de acciones que impulsan el producto hacia el
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comprador, es decir, buscan persuadir en la mente del
cliente para que adquieran los productos o servicios que
estan promocionando a través de los medios

publicitarios.

BARRETO B. Maria y VON CHONG P. Nathalie. Analisis de la

mezcla promocional que utiliza la comercializadora Makro S.A.

para promover la venta de sus productos en Cumana- estado

sucre para el periodo 2006-2007 — tesis para opfar el fitulo

profesional de Licenciado en Administracion. UNIVERSIDAD DE

ORIENTE Cumanéa Venezuela 2008. Las tesistas arribaron a las
siguientes conclusiones:

v La venta personal queAapIica la Comercializadora Makro

S.A. es muy efectiva ya que se mantiene el contacto

con los clientes registrados por medio de visitas

contantes para determinar las causas del

comportamiento de compras que éstos tienen dentro de

la tienda. La empresa cuenta con una excelente fuerza

de ventas, ya que esta se encarga de preparar a sus

vendedores de forma eficiente y eficaz para que éstos

cuenten con las herramientas necesarias para vender a

Makro.
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v’ Las relaciones publicas que se desarrollan dentro de
la tienda Makro — Cumana se enfoca en sus clientes y
son manejadas por el departamento de pfomocién de
ventas, ya que los clientes son considerados para la
tienda el elemento clave para mantener el éxito y la
imagen de ésta. Sin embargo, la empresa también se
encarga de mantener buenas relaciones con la
comunidad, el gobierno y las instituciones puablicas por
medio del Gerente de Servicios quien representa a la
tienda ante todos éstos, para asi lograr que siempre
se den buenos comentarios de la empresa ante todo

publica.

A nivel nacional
SALAZAR ROJAS, inocente Feliciano. Estrategia para posicionar
la papaya procedente de Leoncio Prado (Huanuco) en el mercado
nacional — fesis para optar el Grado Académico de Magister en
Administracién, con mencién en mercadotecnia. UNIVERSIDAD
NACIONAL MAYOR DE SAN MARCOS. Lima Pera 2007. El
tesista llegd a la siguiente conclusion:
v No hay comunicacion sistematizada con el mercado,
debido a que no existe una organizacién de

productores de papaya para patrocinar las acciones de
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comunicacion, tales como relaciones publicas o
publicidad en medios masivos de comunicaciéon. Sin
embargo, la publicidad boca a boca, desarroliada de
forma espontanea por los distribuidores ha logrado su
nivel de posicionamiento actual, hecho que influye en

la decision de los consumidores finales.

A nivel local

TOLENTINO RENGIFO, Lorenita y RIVERA GUARDIAN, Roberto
Carlitos. Factores macroecondémicos que influyen en el marketing
mix de la empresa de transportes TRANS REY S.A. 2009 fesis
para opfar el titulo de Licenciado eh Administracion UNHEVAL
Huénuco Perd 2010. Los tésistas llegaron a la siguiente

conclusion:

v La 'empresa TRANS REY S.A. si viene realizando
diversas ofertas promocionales para motivar e
incentivar el mayor consumo del servicio para generar
mayor rentabilidad, crecimiento del mercado en
expansion del servicio, desarrollo del producto,
penetracion a nuevos mercados dentro del marco
legal, politico, econémico, social, cultural, ecolégico,

etc.
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2.2. BASES TEORICAS
Las bases tedricas del presente trabajo de investigacion se

sefalan a continuacion:

2.2.1. Base teérica N’ 01: La mezcla promocional

Segin Joseph, Hair y Carl, McDaniel (2000:475) “La
mezcla de promocidn es una combinacién de herramientas de
promocién que incluye la ventas personales, publicidad,
promocioén de ventas y relaciones puUblicas, las cuales se utilizan a
fin de influir en el mercado meta y lograr los objetivos globales de
la empresa”.

Al respecto podemos opinar que la mezcla promocional es

un factor muy importante en el éxito de las empresas, la cual es
reconocida como una actividad de apoyo para crear una ventaja
sobre la competencia, ya que con esta herramienta la empresa
puede lograr un posicionamiento de marca dentro del mercado
meta para ganar lealtad de los clientes hacia su producto.

“La importancia de la mezcla promocional radica en expresar la
manera como una empresa maneja un sistema de
comunicaciones con sus intermediarios, sus consumidores y
diversos publicos, por medio de la combinacion promocional
(publicidad, venta personal, promocién de ventas y relaciones
publicas); donde de forma directa o no, hace llegar gran cantidad
de mensajes a distintas personas para dar a conocer sus

productos, marcas y la misma empresa” KOTLER, Philip y
ARMSTRONG, Gary (2007: 554)
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Elementos de la mezcla promocional

a) Venta personal

Segin Joseph, Hair y Carl, McDaniel (2000:477)
“Consiste en promocionar un producto o servicio a través de
una interaccion directa o personal entre un vendedor y un
consumidor. Es la promocion que brinda un determinado
vendedor a un determinado consumidor individual, con €l fin
de hacer efectiva la venta”.

Al respecto podemos mencionar: lo que busca la

venta personal es persuadir al cliente para que realice una
compra predeterminada basada en una comunicaciéon
personal ya que va de una persona (el vendedor) a otra
persona (el cliente potencial o comprador), cuando la venta
personal se da de manera eficiente, tanto clientes como el
vendedor alcanzan objetivos mutuos a largo plazo, porque
con ello no solo se busca una venta rapida ni un aumento
temporal en las ventas; mas bien, se trata de generar la
participacioén y la lealtad al cultivar un vinculo duradero con el

cliente.

Importancia

Debido a la gran importancia que tiene esta herramienta, es
necesario que la organizaciébn prepare bien a sus
vendedores, ya que se trata de un contacto directo con el

consumidor. El vendedor es el medio por el cual se le
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vendera al cliente no sélo un producto, sino también la

imagen de la empresa.
Al respecto podemos mencionar que el vendedor

debera estar capacitado para realizar las siguientes
actividades:

» Explicar los beneficios que ofrece el producto.
Demostrar la forma en que se utiliza el producto.
Contestar preguntas y responder objeciones.

Acordar condiciones de venta.

vV VvV VvV V¥V

Hacer un seguimiento de la venta para que el cliente
esté satisfecho.
» Recopilar informacion del mercado para mejorar la

\

estrategia de mercadotecnia.
Objetivos

Los objetivos de la venta personal son encontrar y cultivar
nuevos clientes, comunicar informacion sobre los productos y
servicios cjue se ofrecen y lograr una venta. Se debe tratar de
satisfacer al comprador para asi obtener ganancias para la

empresa.

Asimismo, dichos representantes contaran con la capacidad

de analizar los datos de venta, ‘medir el potencial del
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mercado, obtener la inteligencia de mercadotecnia y

desarrollar estrategias y planes de mercadotecnia.

Los representantes de venta cumplen una funcién
importante, pues son el vinculo directo con el cliente, a
quienes les dejaran un concepto acerca del producto y de la

empresa.

Entonces podemos decir que los representantes de
ventas deben, por lo tanto, saber presentar el producto,
contestar cualquier objecion que encuentre el posible

comprador y concretar la fransaccion.

Ventajas

Segun Pipoli de Butréon Gina (1999:274) “Una de las
ventajas que ofrece la venta personal es el poder adaptarse
con facilidad a las necesidades del comportamiento de los
consumidores. Se puede observar directamente la actitud de
cliente sobre el enfoque de la venta'y ajustarla de inmediato”.

Al respecto podemos mencionar otra ventaja es

la posibilidad que tiene la empresa para seleccionar persona

que realicen esta labor satisfactoriamente.

b) Publicidad

Segun Pipoli de Butrén Gina (1999:276) menciona:

“La publicidad es un método impersonal, de comunicacion
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masiva con un patrocinador facilmente identificable. Los
medios mas utilizados para este tipo de comunicacion son la
television, los periédicos, revistas y la radio”.

Al respecto podemos decir, que la publicidad tiene
como finalidad vender “algo”, puede ser un servicio, un
producto, un lugar o hasta una idea, por otro lado la
publicidad puede servir para crear una imagen a largo plazo
de un producto o para generar ventas rapidas.

Segin Joseph, Hair y Carl, McDaniel (2000:475)
“Es el principal medio a través del cual podemos promocionar
un producto o servicio, pero, por otro lado, es el medio mas
costoso. Los medios de comunicacion masiva tradicionales
son: radio, television, periodicos, revistas, libros, correo
directo; son los que mas se utilizan para trasmitir la
publicidad a los consumidores”

Objetivos de la publicidad

La publicidad deben ser claros y estar definidos en forma
especifica, ademas, deben ser consideradas por todas las

empresas y personas involucradas en el proceso. La

publicidad tiene varios objetivos, siendo los principales:

» Dar a conocer el producto.

> Intensificar el consumo.

» Dar a conocer a determinadas caracteristicas o atributos
del producto.

» Fidelizar la lealtad a la marca.
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» Crear, mantener o mejorar la imagen de la empresa.

» Modificar habitos y / 0 actitudes.

> Contrarrestar a los competidores. Rubén Trevifio M.
(2010:19)

c) Promocion de ventas

Segin Kotler y Armstrong (2007:598) “la promocion
de ventas consta de incentivos a corto plazo para fomentar la
adquisicion o las ventas de un producto o servicio”.

Segin nuestra opinién: La promocién de ventas es

utilizada por las empresas cominmente para incentivar las
ventas a corto plazo y como un complemento de la publicidad

y las ventas personales.

Al respecto William J. Stanton, Michael J. Etzel y

Bruce J. Walker (2003:12) definen la promocién de
ventas como “dispositivos estimuladores de la demanda
ideados para complementar la publicidad y facilitar las ventas
personales”.

Al respecto opinamos que la promocion de ventas es

una actividad que busca estimular la compra de productos,
asi como mejorar el desempeiio de los vendedores y
contribuir a la publicidad y a la venta personal. Las

herramientas con las que cuenta la promocién de ventas
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pueden ser los cupones, concursos, premios, etc. Con las

cuales las empresas podran incrementar el nivel de ventas.

Objetivos de la promocion de ventas:

Al respecto William J. Stanton, Michael J. Etzel y

Bruce J. Walker (2003:13), menciona los siguientes

objetivos:

> Estimular la demanda del consumidor final.

» Mejorar el desempefio de Ilos vendedores e
intermediarios.

» Completar y coordinar la publicidad y la venta personal.

» Conseguir mayor ntimero de personas que prueben el
producto.

» Captar mas usuarios.

» Mantener niveles de inventarios altos.

» Crear lealtad a la marca entre los detallistas.

» Superar promociones de la competencia.

En conclusion podemos opinar que Ilas

promociones tienen como objetivo aumentar la frecuencia

de compra de los consumidores actuales, asi como también

atraer a nuevos consumidores que se ven influenciados por

las promociones.
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d) Relaciones publicas y propaganda

Segtn Joseph, Hair y Carl, McDaniel (2000:475)
“Es el conjunto de acciones destinadas a crear y mantener
una buena relacion entre el negocio y el pablico en general,
asi como a crear y mantener una imagen positiva del
negocio o empresa ante la opinién publica”.

Al respecto podemos mencionar algunos

ejemplos, hacer uso de las relaciones publicas al

organizar o participar en eventos tales como seminarios,
conferencias, congresos, obras de caridad, etc., a través de
las relaciones publicas se busca influir en la opinién y
actitud de un grupo determinado, tales como: clientes,

proveedores, dependencias gubernamentales, entre otros.

“Las relaciones puablicas son una herramienta
administrativa, cuya finalidad es influir positivamente en
las aptitudes hacia la organizacién, sus productos y sus

politicas.” (Stanton, Etzel y Walker; 2000: 550).

Al respecto podemos opinar: Las relaciones

publicas hacen uso de sus técnicas para consolidarse en
un mercado mas especifico en una comunidad, éstas son
logradas a través de participaciones en los eventos
comunitarios, patrocinando equipos deportivos,
actividades  artisticas, exposiciones, exhibiciones,

donaciones, entre otros; las cuales hacen resaltar la
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responsabilidad social que pueda tener una empresa con
la gente que la rodea. También buscan apoyar
directamente la promocién corporativa de productos y la

creaciéon de imagenes.

“Las relaciones publicas consisten en desarrollar buenas
relaciones con los diferentes publicos de la compaiiia,
mediante la obtencion de una publicidad favorable, la
creacién de una imagen “corporativa” positiva y el manejo
o la eliminacién de rumores, historia y acontecimientos

desfavorables”. (Kotler y Armstrong ;2007: 485).

Segin la cita mencionada podemos opinar que

las relaciones publicas son de vital importancia para las
compainias ya que tienen el potencial para representar una
empresa o0 producto, estd coordinada con los demas

elementos de la mezcla de promocion.

Las relaciones publicas: Segun PIPOLI DE
BUTRON, Gina (1999:277); “Son un medio de

comunicacion que intenta influir sobre el comportamiento
de diversos grupos de consumidores hacia Ila
organizacion”.

Respecto a lo mencionado podemos decir que
las relaciones publicas buscan promover productos,
marcas, personas, lugares, ideas o actividades. Todo esto .

con fin de atraer la atencion del publico hacia ellos para

dar una buena imagen de la empresa.
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Para mantener o crear una imagen positiva, las empresas
apoyan obras de caridad como se puede ver en las
teletones, patrocinan equipos deportivos como es el caso
de Backus y Sporting cristal u organizan un corso, como

Wong.

2.2.2. Base tedrica N’ 02: Nivel de ventas

v Es la cantidad de bienes o servicios vendidos en
determinado tiempo.

v Cifra de ventas realizada durante un determinado periodo
de tiempo en términos monetarios.

v Segln la pagina web
http://es.wikipedia.org/wiki/Volumen_de_ventas Es una
magnitud contable que agrega todos los ingresos que una
empresa o unidad contable ha tenido, con motivo de su

actividad ordinaria, en un periodo de tiempo determinado.

2.3. DEFINICIONES CONCEPTUALES
» Atencién personalizada.- Es la atencién que implica un tfrato
directo o personal entre un determinado trabajador y un
determinado cliente, y que toma en cuenta las necesidades,

gustos y preferencias de éste ultimo.
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> Television.- Es un sistema para la transmision y recepcion de
imagenes en movimiento y sonido a distancia que emplea un
mecanismo de difusion.

> Radio.- Es un medio de difusion masivo que liega al radio-
escucha de forma personal, es el medio de mayor alcance, ya
que llega a todas las clases sociales.

> Periédicos.- Es una publicaciéon de periodicidad constante (de
ahi su nombre), generalmente diaria, con el prop6sito
fundamental de informar objetivamente a la ciudadania de los
acontecimientos mas importantes sucedidos recientemente.
» Panel publicitario.- Es una estructura de publicidad exterior
consistente en un soporte plano sobre el que se fijan anuncios.
> Volantes.- Es un papel impreso, generalmente del tamario de
media cuartilla, que se distribuye directamente de mano en
mano a las personas en la calles y en el cual se anuncia, pide,
cuestiona o hace constar algo. Su mensaje es breve y conciso,
por lo cual se diferencia del triptico y del folleto, aunque se
acepta que el volante es un cierto tipo de folleto breve.

> Internet- Es un conjunto descentralizado de redes de
comunicacion interconectadas que utilizan la familia de
protocolos TCP/IP, lo cual garantiza que las redes fisicas
heterogéneas que la componen funcionen como una red légica

tinica, de alcance mundial.
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» Ofertas.- Son un medio para atraer nuevos consumidores, van
ligadas con la reduccioén de precios.
Los mas comunes son: dos al precio de uno, tres por el precio
de dos, compra uno reciba otro gratis, compra uno y recibe otro
a mitad de precio.

> Rebajas de precios.- Las rebajas son las disminuciones,
reducciones o descuentos que se aplican sobre los precios.

> Clientes.- Es la persona, empresa u organizaciéon que adquiere
o compra de forma voluntaria productos o servicios que
necesita o desea para si mismo, para otra persona o para una
empresa u organizacion.

> Empleados.- Persona que desempefia un trabajo a cambio de
un salario.

> Registro de ventas.- Es un auxiliar obligatorio de caracteristica
tributario de foliacion doble en el cual se registran en forma
detallada, ordenada y cronoldgica, cada una de las ventas de
bienes o servicios que realiza la empresa en el desarrolio
habitual de sus operaciones. Los documentos que sustentan las
ventas realizadas son las facturas, boletas de venta, notas de

crédito, notas de débito, etc.
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CAPITULO I

MARCO METODOLOGICO

3.1. NIVEL DE LA INVESTIGACION

El nivel del presente trabajo de investigacion es
descriptivo/correlacional, porque describié la relacién que existe
entre la mezcla promocional y el nivel de ventas en la empresa

Pera Burger E.I.LR.L.
3.2. TIPOS DE INVESTIGACION

Los tipos de investigacion del presente trabajo de investigaciéon se

detallan a continuacion:

Por su alcance temporal el presente trabajo es seccional o
sincrénico, porque la investigacién se desarrolld en un periodo

aproximado de 8 meses.

Por su profundidad el presente trabajo es descriptivo, porque se

describi6 la relacién entre la mezcla promocional y nivel de ventas.
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Por su amplitud el presente trabajo de investigacion es de tipo
micro administrativo, porque el ambito de estudio fue la empresa

“Perti Burger”.

Por su fuente el presente trabajo de investigacion es de tipo
mixta, porque se utilizaron datos primarios (recoleccién de datos
especificos para nuestro trabajo de investigacion) y secundarios

(trabajos realizados por otros investigadores con otros fines).

Por su caracter el presente trabajo de investigacién es de tipo
cuantitativo, porque se utilizd los métodos estadisticos para el

procesamiento de los datos.

Por su naturaleza el presente trabajo de investigacion es de tipo
documental porque se revisaron documentos de la empresa “Pert

Burger” (registro de ventas).

Por su marco el presente trabajo de investigacién es de campo,

porque las tesistas recogieron datos de la empresa “Pert Burger”.

Por los estudios a las que da lugar el presente trabajo de
investigacion es evaluativas, porque se evalu6é en qué medida la

mezcla promocional se relaciona con el nivel de ventas.

Por el objeto el cual se refiere el presente trabajo de
investigacion es de tipo disciplinar, porque las variables mezcla

promocional y el nivel de vetas son disciplinas de la Ciencia
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Administrativa, asimismo es de tipo institucional, porque la

investigacion se materializ6 en la empresa “Peru Burger”.

3.3. DISENO Y ESQUEMA DE LA INVESTIGACION

3.3.1. Disefo

Al respecto HERNANDEZ SANPIERE, Roberto y otros.
(2010:245); senala que la investigacion no experimental es
aquella que se realiza sin manipular deliberadamente variables. Es
decir, es investigacion donde no hacemos variar intencionalmente
las variables independientes. Lo que hacemos en la investigacion
no experimental es observar fendmenos tal y como se dan en su
contexto natural, para después analizarlos.

El disefio del presente trabajo de investigacion es no

experimental con su variante transeccional

3.3.2. Esquema

El presente trabajo de investigacion se desarrolldé mediante el

siguiente esquema:

/ l

Mo r

\l

Yo

Ddnde:
Mo: Muestra

Xo: Variable independiente (La mezcla promocional)
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r :Relacion

Yo: Variable dependiente (El nivel de ventas)

3.4. POBLACION Y MUESTRA

3.4.1. Poblacion

La poblacién del presente trabajo de investigacion se detalla a

continuacién:
CUADRO N° 01

Personal de la empresa Perd Burger E.I.R.L distribuidos por nivel

jerarquico, Huanuco 2013.

CARGO CANTIDAD
Administrador 1

Cajero
Chef
Moza

Lavaplatos

TOTAL

FUENTE : Perti Burger E.LR.L.
ELABORACION: Tesistas

3.4.2. Muestra

O = | = I N ] =

La muestra del presente trabajo de investigacién es una muestra

poblacional, porque se tomé la totalidad de los elementos que

constituyen la poblacion.
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3.5. INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS, INDICANDO

LA VALIDACION DEL INSTRUMENTO.

Las técnicas e instrumentos que se utilizaron para el recojo de

datos durante el trabajo de campo se mencionan en el siguiente

cuadro:
TECNICAS INSTRUMENTOS APLICACION / USO
Encuesta Cuestionario A los trabajadores
Revision documental Ficha de registro Registro de ventas

3.6. TECNICAS DE PROCESAMIENTO Y PRESENTACION DE
DATOS
3.6.1. Técnicas de procesamiento de datos.- Los datos
recogidos durante el trabajo de campo fueron procesados
utilizando los métodos y técnicas de la Estadistica Descriptiva

como son los cuadros estadisticos.

3.6.2. Presentacion de datos:

Seglin MOYA C. Rufino (2005:105,114) precisa que el grafico
de barras es aquel en la cual el fendémeno que se estudia queda
representado por una serie de rectangulos, barras o
paralelepipedos, los cuales pueden dibujarse horizontal o
verticalmente. Este grafico se utiliza para representar variables
de tipo cualitativo o cuantitativo discreto. Respecto al grafico
circular o de pastel menciona que se utiliza para representar
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datos cualitativos o cuantitativos discretos. Su uso mas frecuente
es con fines comparativos; cuando se quiere mostrar los diversos
componentes de una serie de valores de la variable comparada
con el total.

Por lo tanto los datos procesados en el trabajo de investigacion
son presentados mediante graficos de barras (simple y

compuesta).
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CAPITULO IV

RESULTADOS

Luego de haber concluido con la etapa de recoleccion de datos
materializados durante el trabajo de campo, se han obtenido un
conjunto de datos los mismos que fueron procesados en forma
adecuada para su presentacidén; a continuacién se presentan los
cuadros estadistico, sus graficos, y el andlisis e interpretacion
correspondiente.

4.1. RESULTADOS DE LA APLICACION DEL CUESTIONARIO A
LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA “PERU BURGER”

E.L.R.L.
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CUADRO N° 01

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la primera pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “Perd Burger” E.l.R.L.
Huanuco. 2014.

¢En la empresa Perd Burger existe una atencion
personalizada?
RESPUESTAS
Sl | NO
fi | % | fi | %
6 | 100 i 0 | 0
FUENTE : Cuestionario
ELABORACION: Tesistas
GRAFICO N° 01

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la primera pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “Pert Burger” E.l.R.L.
Huanuco. 2014.
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FUENTE : Cuadro N° 01
ELABORACION: Tesistas



51

ANALISIS E INTERPRETACION:

6 trabajadores de la empresa “Per(i Burger’ E.L.R.L. que representan
el 100% de la muestra poblacional, manifestaron que si existe una

atencion personalizada.

Los datos sefalados indican que todos los trabajadores de la
empresa “Perd Burger’ E.I.LR.L consideran que el contacto directo
con el cliente es una fuente indispensable de fidelizacion, ya que la
calidad en la atencién al cliente es lo que lo diferenciara del resto de
las empresas, pero pudimos evidenciar que esta empresa solo
cuenta con 1 mozo el cual tiene que atender a 12 mesas, por ende
podemos decir que no existe una atencién personalizada ya que un
personal no se puede abastecer para atender las necesidades y
requerimientos de todos los clientes.
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CUADRO N° 02

Respuestas. frecuenciales y porcentuales de la segunda pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “Perti Burger’ E.LR.L.
Huanuco. 2014.

¢La empresa Perd Burger realiza una publicidad televisiva para
elevar el nivel de ventas?
' RESPUESTAS
Si NO

fi I % fi I %

0 | 0 6 | 100
FUENTE : Cuestionario
ELABORACION: Tesistas

GRAFICO N° 02

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la segunda pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “Perid Burger” E.ILR.L.
Huanuco. 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION:

6 trabajadores de la empresa “Pert Burger” E.I.R.L. que representan
el 100% de la muestra poblacional, manifestaron que no realiza una
publicidad televisiva.

Los datos sefalados indican que la empresa Pert Burger E.LLR.L. no
realiza una publicidad televisiva para elevar el nivel de ventas; lo cual
contradice al concepto de publicidad, la cual sefiala que la publicidad
en TV es muy efectiva porque ayuda a crear una imagen para su
producto o empresa y ayuda a posicionar la marca en la mente del
consumidor la cual crea mayor lealtad, por ende se da el incremento
de las ventas y rentabilidad.
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CUADRO N° 03

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la tercera pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “Per( Burger’ E.L.R.L.
Huanuco. 2014.

¢La empresa Perl Burger realiza una publicidad radial y de esta
manera elevar el nivel de ventas?
RESPUESTAS
] | NO
fi | % | fi | %
0 | 0 | 6 | 100
FUENTE : Cuestionario
ELABORACION: Tesistas
GRAFICO N° 03

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la tercera pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “Per( Burger’ E.L.R.L.
Huanuco. 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION:

6 trabajadores de la empresa “Pert Burger” E.I.LR.L. que representan
el 100% de la muestra poblacional, manifestaron que no se realiza
una publicidad radial.

Los datos sefialados indican que la totalidad de los trabajadores
manifestaron que la empresa no realiza una publicidad radial,
situacién que contradice al concepto de publicidad, el cual nos indica
que la radio es un medio de comunicacién eficaz para realizar una
publicidad, la radio constituye un importante medio para la promocién
de productos y servicios que brinda una empresa, este tipo de
publicidad permite llegar a un nimero significativo de clientes o
usuarios potenciales, y brinda la oportunidad de alcanzar un mercado
con un presupuesto mucho mas econdémico del que se necesita en

otros medios.
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CUADRO N° 04

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la cuarta pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “Pert Burger’ E.LLR.L.
Huanuco. 2014.

¢La empresa PerG Burger utiliza los periédicos como
medio publicitario para incrementar el nivel de ventas?
RESPUESTAS
Sl | NO
fi | % | fi | %
0 | 0 | 6 | 100
FUENTE : Cuestionario
ELABORACION: Tesistas
GRAFICO N° 04

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la cuarta pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “Pert Burger’ E.l.R.L.

Huanuco. 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION:

6 Trabajadores de la empresa “Pert Burger’ E.I.R.L. que representan
el 100% de la muestra poblacional manifestaron que no utilizan los
periddicos como medio publicitario para incrementar el nivel de

ventas.

Los datos sefialados indican que la totalidad de ios trabajadores
manifestaron que no utilizan los periédicos como medio publicitario
para incrementar el nivel de ventas, situacion que transgrede al
concepto de la mezcla promocional, especificamente a uno de sus
elementos llamado “PUBLICIDAD” en el cual menciona al periédico
como una forma de comunicacién importante que existe en la
actualidad, ademas tiene un grado de importancia muy grande ya
que esta al alcance de todos, los anuncios en la prensa escrita son
los que mas influyen en la eleccion por parte del consumidor sobre
qué producto compra o en qué lugar lo adquiere. Asimismo, aporta
mas informacion, es confiable y resulta de mayor utilidad. Por lo tanto
utilizando este medio de comunicacion las empresas incrementan su

nivel de ventas.
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CUADRO N° 05

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la quinta pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “Peri Burger” E.L.R.L.
Huanuco. 2014.

¢(La empresa PerG Burger actualmente hace uso de
paneles publicitarios para hacerse conocido y con ello
incrementar el nivel de ventas?

RESPUESTAS
] | NO
fi | % | f, i %
5 | 83,33 | 1 i 16,67
FUENTE : Cuestionario
ELABORACION: Tesistas
GRAFICO N° 05

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la quinta pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “PerG Burger” E.LR.L.
Huanuco. 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION:

5 Trabajadores que representan el 83,33% del total de la muestra,
manifestaron que la empresa “Pert Burger’ E.LLR.L. si hace uso de
paneles publicitarios para hacerse conocido y con ello incrementar el
nivel de ventas, mientras que 1 trabajador que representa el 16,67%
respondié que no se hace uso de un panel publicitario para hacerse

conocido.

Los datos sefialados indican que la mayoria de los trabajadores
manifestaron que la empresa si hace uso de paneles publicitarios
para hacerse conocido y con ello incrementar el nivel de ventas, el
panel publicitario es un material grafico, cuya funcién es enviar
distintos mensajes al espectador con el propdsito de que sea captado
por éste, lo recuerde, y luego actiie en forma concordante a los que
fue sugerido. El panel publicitario no solo debe jalar la vista, sino que
también debe transmitir su mensaje de manera inmediata, este
mensaje puede llegar a personas que tienen una vida muy agitada,
jovenes y trabajadores que pasan mucho tiempo fuera de casa y que
apenas tienen tiempo de ver la television, escuchar radio o leer
periodicos.Mientras menos palabras mejor ya que una imagen vale
mas que mil palabras.
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CUADRO N° 06

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la sexta pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “Pert Burger” E.LLR.L.
Huanuco. 2014.

¢La empresa Peru Burger utiliza los volantes como medio
eficaz de publicidad para elevar el nivel de ventas?
' RESPUESTAS
Sl 1 NO
fi | % i fi | %
6 | 100 | 0 | 0
FUENTE > ‘Cuestionario
ELABORACION: Tesistas
GRAFICO N° 06

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la sexta pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “Peri Burger’ E.L.R.L.
Huanuco. 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION:

6 Trabajadores que representan el 100% de la muestra. poblacional,
manifestaron que la empresa “Pera Burger’ E.ILR.L. si utiliza los
volantes como medio eficaz de publicidad para elevar el nivel de

ventas

Los datos sefialados indican que la totalidad de los trabajadores
manifestaron que la empresa utiliza los volantes como medio eficaz
de publicidad para elevar €l nivel de ventas, con ello diriamos que el
volante es un método efectivo para difundir un mensaje a bajo costo,
pero mas que nada, es efectivo porque la publicidad se segmenta al
mercado meta que queremos dirigir nuestros esfuerzos. Los volantes
se pueden repartir en ciertas zonas de la ciudad donde queremos
hacer conocer nuestra empresa y por supuesto incrementa el nivel

de ventas.
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CUADRO N° 07

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la séptima pregunta,
aplicados a los trabajadores de la empresa “Peri Burger’ E.LLR.L.
Huanuco. 2014.

I ¢La empresa Peru Burger realiza una publicidad por internet para
elevar el nivel de ventas?

RESPUESTAS
' Si i NO
I fi l % I f; i %
| 1 | 16.67 | 5 | 83.33
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas

" GRAFICO N° 07

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la séptima pregunta,
aplicados a los trabajadores de la empresa “Pert Burger’ E.I.R.L.
Huanuco. 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION:

5 Trabajadores que representan el 83.33% de la muestra,
manifestaron que la empresa Perl Burger no realiza una publicidad
por internet para elevar el nivel de ventas, por otro lado 1 trabajador
que representan el 16.67% respondié que si realiza una publicidad
por internet.

Los datos sefalados indican que la mayoria de los trabajadores
manifestaron que la empresa Pert Burger no realiza una publicidad
por internet para elevar el nivel de ventas, lo cual contradice a los
elementos de la mezcla promocional, especificamente al de la
“PUBLICIDAD”, la cual menciona que una publicidad por internet
nos permite llegar a una gran cantidad de personasy a la vez, nos
brinda la opcién de segmentar el mercado, y especificar el publico al
cual queremos dirigirnos. La publicidad en Internet, a diferencia de la
publicidad tradicional, presenta una comunicacion bidireccional, ya
que el receptor puede comunicarse facilmente con el emisor.
Anunciar en Internet ayuda a conseguir mas visibilidad en la red y un
mayor namero de visitas a la pagina web. Cuantas mas visitas reciba
el sitio web mas posibilidades hay de aumentar las ventas y de

ampliar tu mercado gracias a la consecucion de nuevos clientes.
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CUADRO N° 08

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la octava pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “Pert Burger’ E.IL.R.L.
Huanuco. 2014.

¢La empresa Peru Burger realiza ofertas y promociones para elevar el
nivel de ventas?

RESPUESTAS
Sl | NO
f; % f; L %
6 100 0 | 0
FUENTE i :Cuestionario
ELABORACION: Tesistas
GRAFICO N° 08

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la octava pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “PerG Burger” E.l.R.L.
Huanuco. 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION:

6 trabajadores que representan el 100% de la muestra poblacional,
manifestaron que la empresa “Peru Burger’ si realiza promociones

para elevar el nivel de ventas.

Los datos sefialados indican que la totalidad de los trabajadores
manifestaron que la empresa “Peri Burger” si realiza ofertas y
promociones para elevar el nivel de ventas, con ello diremos que
crear ofertas y promociones es la mejor habilidad que aprende el
duefio de un negocio. Crear oferta y promociones es cuando se toma
algunos de los productos o servicios que ofrece y los presenta al
mercado El objetivo es potenciar la comercializacion de ciertos
productos de tal manera que estimulen su compra. A veces la
finalidad de estas ventas es dar a conocer un articulo nuevo para que
de esta manera el usuario compruebe las ventajas del producto que

después seguira adquiriendo a un precio no reducido.
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CUADRO N° 09

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la novena pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “Peri Burger’ E.l.R.L.
Huanuco. 2014.

¢La empresa Peru Burger realiza rebaja de precios para incrementar
el nivel de ventas?
RESPUESTAS
] | NO
f; | % | fi | %
0 | 0 | 6 | 100
FUENTE : Cuestionario
ELABORACION : Tesistas
GRAFICO N° 09

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la novena pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “Pera Burger’” E.l.R.L.
Huanuco. 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION:

6 trabajadores que representa el 100% de la muestra poblacional,
manifestaron que la empresa “Perd Burger’ no realiza rebaja de

precios para incrementar el nivel de ventas.

Los datos sefialados indican que la totalidad de los trabajadores
manifestaron que la empresa no realiza rebaja de precios para
incrementar el nivel de ventas. Las rebajas son un tipo de venta
promocional qué se realiza en periodos especificos durante los
cuales los consumidores tienen la oportunidad de adquirir productos
mediante procesos de toma de decisibn de compra, pero en un
contexto que permite una interacciébn en condiciones diferentes.
También podemos mencionar que las rebajas son una forma mas de

estimular el consumo actuando sobre el precio de los productos.
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CUADRO N° 10

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la décima pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “Per(l Burger’ E.lLR.L.

Huanuco. 2014.

¢La empresa Pert Burger brinda una buena atencion al

cliente?
RESPUESTAS
Sl | NO
f; | % | f; | %
6 | 100 i 0 I 0
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION : Tesistas

GRAFICO N° 10

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la décima pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “Pert Burger’ E.l.R.L.

Huanuco. 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION:

6 trabajadores que representan el 100% de la muestra poblacional,
manifestaron la empresa “PerG Burger’ si brindan una buena

atencion al cliente.

Los datos sefialados indican que la totalidad de los trabajadores
manifestaron que si brindan una buena atencion al cliente, Ila
importancia de saber dirigirnos al cliente es de vital importancia,
porque es la imagen que vendemos, ya que con un buen servicio se
busca la satisfaccion total del consumidor con el producto o servicio y
una fidelizaciéon con la empresa y no con la competencia. Cuando el
cliente recibe un buen servicio, el precio por el que pagd pasa a un
segundo plano, de esta manera la satisfaccion del cliente aumenta y

las ganancias para la empresa también.
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CUADRO N° 11

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la onceava pregunta,
aplicado a los trabajadores de la empresa “Pert Burger” E.L.R.L.
Huanuco. 2014.

¢ Usted como trabajador se considera de gran importancia para la empresa
Pert Burger?
T S ™

RESPUESTAS

s | NO
fi | % | f; | %
6 | 100 | 0 i 0

FUENTE : Cuestionario
ELABORACION: Tesistas

GRAFICO N° 11

Respuestas frecuenciales y porcentuales de la onceava pregunta,
aplicada a los trabajadores de la empresa “Pera Burger’ E.L.R.L.
Huanuco. 2014.
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ANALISIS E INTERPRETACION:

6 trabajadores de la empresa “Pert Burger’ E.I.R.L. que representan
el 100% del total de la muestra, manifestaron que si se consideran de

gran importancia para la empresa.

Los datos sefialados indican que la totalidad de los trabajadores se
consideran de gran importancia para la empresa, ya que el rol que
desempefian los trabajadores en la empresa es fundamental e
indispensable para que se desarrollen y iogren los objetivos trazados.
El reconocimiento del derecho de los trabajadores a participar en la
empresa, no solo tiene una connotaciébn econdémica, sino también
obedece a la necesidad de establecer sistemas de retribucién que
motiven y compensen a quienes contribuyen en el desarrolio y
produccion de las empresas.
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CAPITULO V

DISCUSION DE RESULTADOS

En este capitulo se discuten los resultados que se han obtenido en el
trabajo de campo, los cuales se presentan en tres dimensiones: con

los antecedentes, bases tedricas e hipotesis.

5.1. Presentacion de la contrastacion de los resultados del

trabajo de campo con las conclusiones de los antecedentes

> Los resultados del presente {rabajo de investigacion
demuestran que el 100% de los trabajadores manifestaron que
la empresa “PERU BURGER” E.L.R.L. si realiza promociones
para elevar el nivel de ventas lo cual se evidencia en el cuadro
N° 08; contrastando con una de las conclusiones del trabajo de
investigacion titulado: Analisis de las estrategias promocionales
implementadas por la empresa movistar, sucursal Cumana,
durante el afio 2010, que textualmente sefala: movistar aplica

promociones de ventas a través de un conjunto de
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acciones que impulsan el producto hacia el comprador, es
decir, buscan persuadir en la mente del cliente para que
adquieran los productos o servicios que estan
promocionando a través de los medios publicitarios; se
evidencia que la conclusion en referencia y los resultados del
presente trabajo de investigaciéon se ajusta en cuanto a que es
necesario aumentar las ofertas y promociones, las cuales hacen
que el cliente adquiera mas los productos o servicios de manera
continua, esta herramienta permite atacar a la competencia e
incrementar las ventas, con ello diremos que crear ofertas es la

mejor habilidad que aprende el duefio de un negocio.

> Los resultados del presente trabajo de investigacion y que esta
plasmado en el cuadro N° 01 demuestran que el 100% de los
trabajadores manifestaron que si existe una atencién
personalizada; contrastando con una de las conclusiones del
trabajo de investigacion titulado: Analisis de la mezcla
promocional que utiliza la comercializadora Makro S.A. para
promover la venta de sus productos en Cumana- estado sucre
para el periodo 2006-2007, que textualmente sefiala: La venta
personal que aplica la Comercializadora Makro S.A. es muy
efectiva ya que se mantiene el contacto con los clientes

registrados por medio de visitas contantes para determinar
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las causas del comporfamiento de compras que éstos
tienen dentro de la tienda. La empresa cuenta con un
excelente fuerza de ventas, ya que esta se encarga de
preparar a sus vendedores de forma eficiente y eficaz para
que éstos cuenten con las herramientas necesarias para
vender a Makro; se evidencia que la conclusion en referencia y
los resultados del presente trabajo de investigacion discrepan
en cuanto a que en la empresa Per( Burger no se brinda una
atencion personalizada, situacion que fue contrastada con los

resultados de la guia de observacion.

> Los resultados del presente trabajo de investigacion y que estan
plasmados en los cuadros N°10 y 11 y que estan relacionados
con los clientes y trabajadores respectivamente, en cuanto a
clientes se muestra que el 100% de los trabajadores de la
empresa “PERU BURGER” E.L.R.L., manifestaron que dando
una buena atencion al cliente si aumentaria el nivel de ventas
en la empresa, el saber dirigirnos al cliente es de vital
importancia, porque es la imagen que vendemos, ya que con un
buen servicio se busca la satisfaccién total del consumidor con
el producto o servicio y una fidelizacién con la empresa y no
con la competencia; asimismo en cuanto a los trabajadores se

evidencia que el 100% manifestaron que si se consideran de
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gran importancia para la empresa, ya que el rol que
desempefian en la empresa es fundamental e indispensable
para que éstas puedan desarrollarse y lograr los obijetivos
trazados; contrastando con una de las conclusiones del trabajo
de investigacion titulado: Analisis de la mezcla promocional que
utiliza la comercializadora Makro S.A. para promover la venta
de sus productos en Cumana- estado sucre para el periodo
2006-2007, que textualmente sefiala: Las relaciones publicas
que se desarrollan dentro de la tienda Makro — Cumana se
enfoca en sus clientes y son manejadas por el
departamento de promocién de ventas, ya que los clientes
son considerados para la tienda el elemento clave para
mantener el éxito y la imagen de ésta. Sin embargo, la
empresa también se encarga de mantener buenas
relaciones con la comunidad, el gobierno y las
instituciones publicas por medio del Gerente de Servicios
quien representa a la tienda ante todos éstos, para asi
lograr que siempre se den buenos comentarios de la
empresa ante todo publica, se evidencia que la conclusion en
referencia y los resultados del presente trabajo de investigacion
se ajusta en cuanto a que es necesario la buena utilizacion de

las relaciones plblicas para asi incrementar las ventas.
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> Los resultados del presente trabajo de investigacion y que esta
plasmado en los cuadros N° 02, 03, 04, 05, 06 y 07, se
evidencia lo siguiente En el cuadro N° 02 nos muestran que el
100% de los trabajadores mencionan que la empresa “PERU
BURGER" E.I.LR.L. no realiza una publicidad televisiva, situacion
que contradice al concepto de publicidad, la cual sefiala que la
publicidad en TV es muy efectiva porque ayuda a crear una
imagen para su producto o empresa y ayuda a posicionar la
marca en la mente del consumidor; asimismo en el cuadro N°
03 nos muestran que el 100% de los trabajadores manifestaron
que la empresa no realiza una publicidad radial, situacién que
contradice al concepto de publicidad, el cual nos indica que la
radio es un medio de comunicacién eficaz para realizar una
publicidad, la radio constituye un importante medio para la
promocién de productos y servicios que brinda una empresa;
por otro lado en el cuadro N° 04 nos muestran que el 100% de
los trabajadores manifestaron que la empresa no utiliza los
periédicos como medio publicitario para incrementar el nivel de
ventas, situacion que transgrede al concepto de la mezcla
promocional, especificamente a uno de sus elementos llamado
“PUBLICIDAD” en el cual menciona al periodico como una
forma de comunicacion importante que existe en la actualidad,

ademas tiene un grado de importancia muy grande ya que esta
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al alcance de todos; por otro lado el cuadro N° 05 muestran que
el 83,33% de los trabajadores manifestaron que ia empresa si
hace uso de paneles publicitarios para hacerse conocido y con
ello incrementar el nivel de ventas, el panel publicitario es un
material grafico, cuya funcién es enviar distintos mensajes al
espectador con el propésito de que sea captado por éste, lo
recuerde, y luego actie en forma concordante a los que fue; de
igual forma en el cuadro N° 06 se muestran que el 100% de los
trabajadores manifestaron que la empresa utiliza los volantes
como medio eficaz de publicidad para elevar el nivel de ventas,
con ello dirlamos que el volante es un método efectivo para
difundir un mensaje a bajo costo, pero mas que nada, es
efectivo porque la publicidad se segmenta al mercado meta que
queremos dirigir nuestros esfuerzos; por otro lado en el cuadro
N° 07 se muestran que el 83.33% de los trabajadores
manifestaron que la empresa Peru Burger no realiza una
publicidad por internet para elevar el nivel de ventas, situacion
que contradice a los elementos de la mezcla promocional,
especificamente al de la "PUBLICIDAD”, la cual menciona que
una publicidad por internet nos permite llegar a una gran
cantidad de personas y a la vez, nos brinda la opcion de
segmentar el mercado, y especificar el publico al cual queremos

dirigirnos; ccomparando con una de las conclusiones del trabajo
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de investigacion titulado: Estrategia para posicionar la papaya
procedente de Leoncio Prado (Huanuco) en el mercado
nacional, que textualmente sefiala: No hay comunicacién
sistematizada con el mercado, debido a que no existe una
organizacion de productores de papaya para patrocinar las
acciones de comunicacion, tales como relaciones publicas
o publicidad en medios masivos de comunicacion. Sin
embargo, la publicidad boca a boca, desarrollada de forma
espontanea por los distribuidores ha logrado su nivel de
posicionamiento actual, hecho que influye en la decision de
los consumidores finales; 'se evidencia gue la conclusién en
referencia y los resultados del presente trabajo de investigacion
se asemejan en cuanto a que en ninguno de los casos se hace
uso de la publicidad de manera adecuada, situacién debe de
ser corregida porque la publicidad desempefia un papel de gran
importancia en cualquier empresa ya que esta sirve de' medio
para comunicar a muchas personas el mensaje y esta disefiada
para convencer a una persona para que compre un producto.
La publicidad tiene una gran influencia sobre el consumidor; a
través de una buena publicidad se puede lograr vender grandes
cantidades de productos, todo depende de la capacidad que
esta tenga para convencer al publico para que compre el

producto.
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> Los resultados del presente trabajo de investigacion y que estan
plasmados en los cuadros N° 08 y 09 ; que estan relacionados
con las ofertas y promociones y la rebajas de precios
respectivamente, en cuanto a ofertas y promociones se
muestra que el 100% de los trabajadores manifestaron que la
empresa “PERU BURGER” si realiza ofertas y promociones
para elevar el nivel de ventas, con ello diremos que crear
ofertas y promociones es la mejor habilidad que aprende el
duefio de un negocio; contrastando con una de las conclusiones
del trabajo de investigacién titulado: Factores macroecondémicos
que influyen en el marketing mix de la empresa de transportes
TRANS REY S.A. 2009, que textualmente sefiala: La empresa
TRANS REY S.A. si viene realizando diversas ofertas
promocionales para motivar e incentivar el mayor consumo
del servicio para generar mayor rentabilidad, crecimiento
del mercado en expansion del servicio, desarrolio del
producto, penetracion a nuevos mercados dentro del
marco legal, politico, econdémico, social, cultural,
ecologico, etc. se evidencia que la conclusién en referencia y
los resultados del presente trabajo de investigacion se ajusta en
cuanto a que las ofertas y promociones son un tipo de venta
promocional que se realiza en periodos especificos durante los

cuales los consumidores tienen la oportunidad de adquirir
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productos mediante procesos de toma de decision de compra,
pero en un contexto que permite una interaccién en condiciones
diferentes. Con respecto al cuadro N° 09 se evidencia que la
empresa Peri Burger no réaliza rebaja de precios, situacion
que debe ser corregida porque es necesario utilizar esta
herramienta de promocién si se quiere captar mas clientes y

obtener mayores ventas en el corto plazo.

5.2. Presentacion de Ia contrastacion de los resultados del
trabajo de campo con los referentes bibliograficos de las bases

tedricas

> Los resultados obtenidos durante el trabajo de campo y que se
encuentran plasmados en el cuadro N° 01 en el capitulo de
resultados, evidencian que el 100% de los trabajadores
manifestaron que la empresa Per( Burger brinda una atencion
personalizada. LAMB, Charles y otros en su libro ‘Marketing”,
definen: "Consiste en promocionar un producto o servicio a

través de una interaccion directa o personal entre un vendedor y
un consumidor. es la promocién que brinda un determinado
vendedor a un determinado consumidor individual, con el fin de

hacer efectiva la venta”. Esta cita corrobora con los resultados

obtenidos en la presente investigacion, en el sentido de que lo
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que busca la venta personal es persuadir al cliente para que
realice una compra predeterminada basada en una comunicacion
personal ya que va de un vendedor al cliente potencial o
comprador, cuando la venta personal se da de manera €eficiente,
tanto clientes como el vendedor alcanzan objetivos mutuos a
largo plazo, porque con ello no solo se busca una venta rapida ni
un aumento temporal en las ventas; mas bien, se trata de
generar la participacion y la lealtad al cultivar un vinculo duradero
con el cliente.

Los resultados obtenidos durante el trabajo de campo las cuales
se encuentran plasmados en los cuadros N° 02, 03, 04 y 07 en el
capitulo dé resultados, evidencian que la empresa Peru Burger
no realiza publicidad por televisién, por radio, por periédicos e
internet respectivamente, a excepcion de la publicidad mediante
volantes y paneles publicitarios, los cuales se evidencian en los
cuadros N° 05 y 06 respectivamente. Pipoli de Butrén Gina en
su libro “El Marketing y sus Aplicaciones a la Realidad Peruana’,
expresa: “La publicidad es un método impersonal, de
comunicacion masiva con un patrocinador facilmente
identificable. Los medios mas utilizados para este tipo de
comunicacién son la television, los periédicos, revistas y la
radio”. Esta cita contraviene con los resultados obtenidos en la

presente investigacion, en el sentido de que en las empresas es
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de vital importancia hacer uso de la publicidad, ya que esta llega
a todos el publico de manera homogénea y en un mismo tiempo
lo que resulta ser muy adecuado en situaciones de gran

competencia.

Los resultados obtenidos durante el trabajo de campo que se
encuentran en el capitulo IV, ubicado en el cuadro N° 08 se
evidencia que el 100% de los trabajadores manifestaron que en
la empresa Pert Burger si se realiza ofertas y promociones para
elevar el nivel de ventas. KOTLER, Philip y ARMSTRONG, Gary
en su libro “Marketing Version para Latinoamérica”, manifiestan:
“La promocion de ventas consta de incentivos a corto plazo para
fomentar la adquisicién o las ventas de un producto o servicio”.
esta cita corrobora con los resultados obtenidos en el cuadro N°
08, en el sentido de que en las empresas es necesario realizar
ofertas y promociones para atraer la atencion de los
consumidores, fidelizarlos y con ello aumentar las ventas; por
otro lado en el cuadro N° 09 se muestra que el 100% de los
trabajadores manifestaron que en la empresa no se realiza la
rebaja de precios para elevar el nivel de ventas, situacién que
difiere con la cita ya mencionada, el cual menciona que la
promocion de ventas es importante para fomentar la adquisicion

del producto o servicio.
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5.3. Presentacion de la contrastacion de la hipétesis
De acuerdo a los resultados obtenidos durante el trabajo de
campo que estan plasmados en todos los cuadros del capitulo
IV, podemos decir que la MEZCLA PROMOCIONAL tiene una
relaciéon directamente proporcional con el NIVEL DE VENTAS, ya
que a una eficiente utilizacidbn de los elementos de la mezcla
promocional mayor sera el ingreso que obtenga la empresa; en
este caso la empresa Peru Burger realiza una deficiente mezcla
promocional porque solo hace uso de algunos elementos , los
cuales son la publicidad (volantes y paneles publicitarios) y

promociones de ventas (ofertas y promociones).

Situacién que nos permite aceptar la hipétesis que fue planteada
de la siguiente manera: La mezcla promocional se relaciona
positivamente con el nivel de ventas en la empresa Peru

Burger.

5.4. Presentacion de resultados de evidencias.
De acuerdo a lo evidenciado podemos decir que la empresa Peru
Burger realiza una deficiente mezcla promocional, ya que no
hace uso de todos sus elementos; aunque los trabajadores

mencionan lo contrario solo por quedar bien con la empresa.
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CONCLUSIONES

Al finalizar el trabajo de investigacion relacionado con la
Mezcla Promocional y su relacién con el nivel de ventas en la
empresa Pera Burger E.ILR.L., se obtuvieron las siguientes
conclusiones que van acorde con el objetivo general y los

especificos fijados al inicio de la presente investigacion:

1. De acuerdo a la investigacion de campo, se puede concluir
que en la empresa Pert Burger no se brinda una atencién
personalizada, ya que se cuenta con un solo personal de

contacto.

2. El administrador de la empresa Perd Burger solo realiza
publicidad por medio de los paneles publicitarios y volantes
los cuales se evidencian en los cuadros N° 05 y 06
respectivamente, ya que el administrador considera que los
volantes son un medio de comunicacién mas efectivo
porque llega a mas publico y a los diferentes sectores
socioeconémicos (A,B,C,D), y no toma en cuenta a los

demas medios publicitarios tales como la televisién, radio,
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periédicos e internet tal como se observan en los cuadros

N° 02, 03, 04 y 07, porque considera que son muy costosos.

El administrador de la empresa Pert Burger solo utiliza
como medios de promocién de ventas a las ofertas y
promociones para elevar el nivel de ventas situacioén que se
evidencia en el cuadro N° 08 y no se aplica la rebaja de

precios tal como se observa en el cuadro N° 09.

Las relaciones publicas no solo se refiere a realizar eventos
sociales de la empresa sino que va mucho mas alla, lo que
se busca con esto es crear una imagen positiva de la
empresa. Los datos obtenidos en el trabajo de campo
reflejan que la empresa Pert Burger tienen como objetivo
principal fortalecer los vinculos con los clientes
escuchandolos, informando y persuadiendo para lograr
fidelidad y apoyo en acciones presentes y futuras, por otro
lado apoya los intereses de los trabajadores vy
considerandolo como parte fundamental dentro de Ila

empresa.
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SUGERENCIAS

Luego de haber analizado la Mezcla Promocional y su relacion
con el nivel de ventas en la empresa Pert Burger E.I.LR.L., y de

haber planteado las conclusiones, se sugieren lo siguiente:

1. El administrador debe de prestar mas atencién en cuanto al
personal de contacto con los cuales debe contar su
empresa, es por ello debe contratar mas personal y
capacitarlos en cuanto a atencién al cliente para que de esa
manera logre sus objetivos y se incrementen el nivel de

ventas.

2. El administrador de la empresa Peri Burger no solo se
debe enfoque en realizar su publicidad mediante volantes y
paneles publicitarios sino que realice por otros medios de
comunicacién como son la television, radio, periédicos e
internet para que de esta manera el mensaje llegue a todas
las personas y logre posicionarse en la mente del
consumidor e incremente éustancialmente su nivel de

ventas.
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3. Eladministrador de la empresa Per( Burger debe hacer una
evaluacién periodica de los diferentes métodos de
promocién de ventas para determinar el impacto
promocional en las ventas durante un periodo especifico, y
de esta manera hacer las correcciones que sean
necesarias, recordando que las buenas promociones
generan en la mente del consumidor actitudes favorables

hacia el producto y hacia la empresa.

4. El administrador de la empresa Peru Burger debe realizar
labores sociales y practicar la responsabilidad social
empresarial que permitan crear y mantener una imagen
positiva y diferenciarse de la competencia, ya que estas
acciones generan una buena promocién de ésta, y a su vez
genera un clima favorable para las ventas.; pero igualmente
se debe alentar el desarrollo del trabajador haciendo que el
personal se desarrolle y capacite para que crezca y se

sienta comprometido con la empresa.

5. El administrador de la empresa Perti Burger debe manejar

un presupuesto publicitario que le permita aplicar estas
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herramientas adaptadas a las necesidades y exigencias de

los clientes.
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UNIVERSIDAD NACIQNAL FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
“HERMILIO VALDIZAN" TURISMO HUANUCO

)

CUESTIONARIO

Estimado trabajador de la Empresa “ Perd Burger “ E.LLR.L., somos
alumnas de la Universidad Nacional “Hermilio Valdizan” — Huanuco de la
Escuela Académico Profesional Ciencias Administrativas que viene
realizando un trabajo de investigacion titulado “La Mezcla Promocional y el
Nivel de Ventas en la Empresa Peru Burger E.I.R.L. Huanuco-2014” para lo
cual le pedimos que responda con la mayor veracidad las siguientes
preguntas marcando con un aspa (x) dentro del paréntesis al lado de la
alternativa que crea conveniente:

1. ¢ En la empresa Pert Burger existe una atencion personalizada?

Si () No ()

2. ;La empresa Peru Burger realiza una publicidad televisiva para elevar el
nivel de ventas?
Si( ) No ()

3. ¢,La empresa PerQ Burger realiza una publicidad radial y de esta manera
elevar el nivel de ventas?

Si () No ( )

4. ;La empresa Peru Burger utiliza los periédicos como medio publicitario
para incrementar el nivel de ventas?
Si () No ( )

5. ¢La empresa Pert Burger actualmente hace uso de paneles publicitarios
para hacerse conocido y con elio incrementar el nivel de ventas?

Si () No( )

6. ¢La empresa Pert Burger utiliza los volantes como medio eficaz de
publicidad para elevar el nivel de ventas?

Si () No ( )
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7. ¢La empresa Peru Burger realiza una publicidad por internet para elevar
el nivel de ventas?
Si( ) No( )

8. ¢La empresa Peru Burger realiza ofertas y promociones para elevar el
nivel de ventas?
Si () No( )

9. ¢La empresa Per( Burger realiza rebaja de precios para incrementar el
nivel de ventas?

Si () No( )
10. ¢ La empresa Pert Burger brinda una buena atencién al cliente?
Si () No ()
11. ¢ Usted como trabajador se considera de gran importancia para la
empresa Peru Burger?
Si () No ( )

Gracias por su colaboraciéon
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UNIVERSIDAD NACIONAL
“HERMILIO VALDIZAN”

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
TURISMO HUANUCO

GUIA DE REVISION DOCUMENTAL

PERSONAS QUE VAN A REVISAR LOS DOCUMENTOS:

v" CASIO DE LA VEGA, Carla Yudit
v"  CESPEDES PEREZ, Yacqueline Daniela

DOCUNMENTO A REVISAR:
v'  Registro de ventas
LUGAR: Empresa Peru Burger E.ILR.L.
FECHA: 25 de Enero del 2015
HORA: 10:00 am.

VENTAS EFECTUADAS EN EL 2014 NIVEL DE VENTAS
MESES VENTAS (s/.)
Enero S/. 10 450.50 Bajo
Febrero S/. 11 342.00 Bajo
Marzo S/. 10 890.50 Bajo
Abril S/. 12 321.00 Medio
Mayo S/. 11 250.00 Bajo
Junio S/. 11 769.00 Bajo
Julio S/. 11 564.00 Bajo
Agosto S/. 14 674.00 Alto
Setiembre S/. 13 090.00 Medio
Octubre S/. 13 590.00 Medio
Noviembre S/. 14 890.50 Alto
Diciembre S/. 14 754.00 Alto
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ACTA DE SUSTENTACION DE TESIS PARA OPTAR EL TITULO PROFESIONAL DE LICENCIADO (A)
EN ADMINISTRACION

En la ciudad universitaria de Cayhuayna, a los........ i2.8........ dias del mes de.. LICLEHBRE..,
de 2015, siendo las .....:L.8....., se reunieron en el Audltono de la Facultad de Ciencias Administrativas
y Turismo, los miembros lntegrantes del Jurado Examinador de la Tesis Titulada: “LA MEZCLA
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2014 ”, de las Bachilleres en Ciencias Administrativas: Carla Yudit CASIO DE LA VEGA y Yacqueline
Daniela CESPEDES PEREZ, procediendo a dar inicio al acto de Sustentacion de la Tesis, para el
otorgamiento del Titulo Profesional de Licenciado (a) en Administracién, siendo los Miembros del Jurado
los siguientes Profesores:

Dr. Roger Céspedes Revello - Presidente

Dr. Juan Garcia Céspedes Secretario
Dr. Eduardo Melgarejo Leandro Vocal

Finalizado la Sustentacion de la Tesis, se procedio a deliberar y verificar la calificacion, habiendo
obtenido la nota y el resultado siguiente:

TESISTAS 19 Miembro | 2° Miembro | 3° Miembro | PROMEDIO FINAL
Carla Yudit CASIO DE LA VEGA 7 /2 s S

Yacqueline Daniela CESPEDES PEREZ 7C J /7 /6
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